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QUE ES LA PROGRAMACION
g NEURO-LINGUISTICA? 4
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DESCUBRIR LA EXCELENCIA
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DESCONDICIONAMIENTO DE LA
CONDUCTA




€ EL FUNCIONAMIENTO DE
y LA MENTE SUBCONSCIENTE

Normas de conducta no explicables en tu organizacion.



ek Al COMUNICACION

Una buena relacion se fundamenta en la comunicacion,
por eso el mantener canales apropiados permitira tener un
clima de confianza y de credibilidad en la negociacion.




ESCUCHA ACTIVA

preparacion I

posicion y mirada I

»

reforzar al interlocutor I

G

observar el lenguaje no verbal I

i

obtener las ideas principales I

¥

retroalimentar I
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ESTIMULO
&

——G“—-

ESTADO |
. ACTUAL

A

ESTADO

GSEADO |




*: EXTREMOS DE
y COMUNICACION
¢ VICTIMA

. EVASOR
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> FISIOLOGIA

* Energia

« Fé

* Adhesion

» Claridad de Valores
« Pasion

« Estrategia

* Maestria en Comunicacion
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PRACTICAL EDUCATION
FOR EXECUTIVES

EMOCIONAL

A TRAVES DE
RELACIONES

NEO - CORTEX
BASADO EN
CONSTRUIR

RELACIONES Y

NEGOCIOS A LARGO




PARA LA MENTE ES LO MISMO
y PENSAR QUE HACER

Limitaciones
Los triunfadores son iuienes tienen un sistema



Identifica las habilidades necesarias para

lograr tus objetivos

* Recursos personales

* Recursos de relaciones
 Comunicacion VAK

* Visualizacion

* Lenguaje de Precision
* Congruencia



gg’ Sintaxis Mental
Palabran Elexibilidad

Nuestras palabras
determinan una
fisiologia, la cual

toma un importante
papel en nuestras
emociones y
acciones.

La capacidad de sentirnos seguros y con

conflanza deiende también, en iran iarte, de



PALABRAS

* PENSAMIENTO
V/ )

ACC'ON ES Dopamina, Noradrenalina, Endorfina,
Acetilcolina, Oxitocina, Hormona Sexual
DESTINO
® Melatonina, Serotonina, Acetilcolina,

Quinina, Noradrenalina

@ Adrenalina, Noradrenalina, STH
(Tiroides’Somatotropa)

g Elixir de Liderazgo, Oxitocina, Dopamina
Noradrenalina

Elixir de los sabios, Noradrenalina,
Dopamina, STH, Acetilcolina



MARCO DE REFERENCIA

Familia

Creencias

Ambiente I D

Tiempo

Cultura
Corporativa Cultura
¥ \=» Secundaria
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e Generalizaciones
e Distorsiones

e Eliminaciones
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Visual
Creado.
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Vlapas Mentales
Canales de Comunicaci



MAPAS MENTALES Y MARCO
DE REFERENCIA

Son el conjunto de experiencias que forman mi
realidad. No respondo a la realidad, sino a la



CANALES DE
COMUNICACION

VISUAL/ .
KINESTESICO

AUDITIVO

Ce—



}g Como nos comunicamos y la

respuesta gue recibimos

Postura Gestos
Respiracion Tono de Voz
Movimientos Sintonia y Guia




34 RAPPORT

« El Rapport es la comunicacion silenciosa que
nos permite entender los modelos de
pensamiento, creencias, recursos, habilidades y
el entorno que tiene el individuo.
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PRACTICAL EDUCATION
FOR EXECUTIVES

Vision
del Futuro

A qué personas
especificamente

e e Qué valores
& e respaldamos

. ' ; . 2 p ..‘: N ‘:. . ; .:'-"‘."—; :-' . A‘. y 4 B [ I 4
CTluems. Y ! Queyaquien

. necesitamos




NEGOCIACION CON EU

El lenguaje de los negocios es el inglés. Muy pocos estadounidenses
hablan un idioma extranjero lo suficientemente bien para manejarse
en una negociacion comercial.

— El uso de intérpretes da a negociadores extranjeros una oportunidad

mejor de observar las respuestas no verbales del americano,
proporcionandose mas tiempo para responder.

Los americanos valoran y esperan franqueza (informacion honesta)
en la negociacion.

Normalmente el ritmo de negociacion es muy rapido.

La frase “tiempo es dinero” se toma muy en serio en el ambito de
los negocios. Siempre vaya al punto, enfocado al resultado y no a la
relacion.




NEGOCIACION CON EU

A los americanos no les gustan los periodos de silencio durante
una negociacion; estan acostumbrados a tomar decisiones rapidas
y concluyentes.

La consistencia es otra caracteristica de la gente de negocios en los
Estados Unidos: normalmente cuando se llega a un acuerdo, rara
vez se cambia de opinion.

No vacilan a la hora de dar una negativa a una propuesta. Son
bastantes firmes en sus decisiones.

Cuando conozca una persona por primera vez use el titulo (“Dr’,
Ms., Miss, Mr.) seguido del apellido hasta que se indigue usar el
nombre. En muchos casos los americanos insistiran en usar el
primer nombre practicamente de manera inmediata, esto mas que
un signo de acercamiento es una norma cultural.



. -
METAMODELO
. ALY TY Wi
Toda accion tiene una
intencion positiva

Todo ocurre para mi bien
No hay fracasos, sélo resultados
Yo soy responsable de mi realidad

No es necesario entender de
todo para servirse de todo

El trabajo es un juego



